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Jadikan hari esok lebih baik dari pada hari ini, karena hari ini adalah 
pelajaran tuk hari hari esok yang lebih cerah. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
 Secara umum perusahaan mempunya tujuan dan sasaran  yang 
sama, yaitu keberhasilan dalan mempertahankan hidup (survive). 
Menguasai pangsa pasar dalam jangka panjang penting bagi perusahaan 
untuk menjaga kelangsungan hidupnya. Untuk bisa mencapai target 
penjualan yang di inginkan, maka perusahaan harus menggunakan 
konsep pemasaran yang mengarah pada usaha untuk mengetahu 
kebutuhan pembeli, sehingga dapat mencapai suatu tujuan yang 
tergantung pada ketetapan manajemen dalam mengambil keputusan 
sehingga menjamin keberhasilan perusahaan tersebut. Salah satu 
penunjang keberhasilan suatu perusahaan adalah bagaimana 
perusahaan itu menyalurkan dan memasarkan produk-produknya. Oleh 
karena itu kegiatan pemasaran merupakan hal penting bagi perusahaan, 
dimana dalam kegiatan pemasaran salah satunya mencakup kegiatan 
saluran distribusi. 
 Tujuan kegiatan saluran distribusi yang di jalankan oleh perusahaan 
tidak lain adalah memberikan kemudahan bagi konsumen sehingga dapat 
dengan mudah memenuhi kebutuhannya. Pengertian saluran distribusi 
untuk suatu barang adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut dari produsen kepada konsumen. Pemilihan 
saluran distribusi yang tepat akan berpengaruh atas kelancaran arus 
perpindahan barang dari produsen kepada konsumen. Perusahaan harus 
berhati-hati dalam menentukan saluran distribusi yang akan digunakan, 
karena saluran distribusi mempengaruhi semua keputusan pemasaran 
yang lainnya. 
 Kesalahan dalam memilih saluran distribusi dapat memperlambat 
bahkan memacetkan usaha penyaluran produk dari produsen ke 
konsumen. Untuk mencapai tujuan dan sasaran yang diharapkan, maka 
perusahaan perlu merencanakan prosedur distribusinya. Dalam prosedur 
distribusi, produsen sering menggunakan perantara sebagai penyalurnya. 
Hal yang perlu di perhatikan dalam saluran distribusi adalah siapa sajakah 
pihak-pihak yang terkait dalam kegiatan distribusi serta prosedur 
pendistribusian yang bagai manakah yang paling efektif yang diterpkan 
pada suatu perusahaan. 
 CV. MITRA TIRTA yang terletak di JL.KARTIKA no 9 Ngoresan 
Surakarta sebelah barat SD Bulukantil, merupakan perusahaan yang 
menjual berbagai air minum galonan yang ber merek yang dijual di 
wilayah Surakarta dan sekitarnya, dan mempunyai induk cabang di 
daerah tawang mangu Karanganyar. 
 Atas dasar pentingnya saluran distribusi serta bagai manakah 
harapannya maka penulis memilih judul : “ SALURAN DISTRIBUSI 
PADA CV. MITRA TIRTA “ 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, maka penulis 
mengambil pokok  permasalahan sebagai berikut : 
1. Saluran distribusi apa yang digunakan oleh CV. MITRA TIRTA dalam 
memasarkan produknya? 
2. Saluran distribusi yang bagaimanakah yang lebih efisien bagi 
perusahaan dalam memasarkan produknya? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penulis melakukan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan 
CV. MITRA TIRTA. 
2. Untuk mengetahui saluran disrtibusi yang paling efisien yang 
digunakan oleh perusahaan CV. MITRA TIRTA. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Manfaat yang diharapkan dari kegiatan penelitian ini adalah : 
1. Bagi Penulis 
Sebagai media dalam menerapkan ilmu pengetahuan yang diperoleh 
selama belajar di bangku kuliah. 
2. Bagi Perusahaan 
Sebagai sumbangan pemikiran dalam mengevakuasi kebijakan 
saluran distribusi yang telah dilakukan. 
3. Bagi Pihak Lain 
Hasil penelitian dapat digunakan sebagai bahan masukan untuk 
penelitian sejenis. 
 
E. Metode Penelitian 
1. RUANG LINGKUP PENELITIAN 
Penelitian ini mengambil lokasi perusahaan di CV. MITRA TIRTA yang 
letaknya di JL. Kartika No 9 Ngoresan Jebres Surakarta 
 
2. SUMBER DATA 
b. Data Primer 
Data Primer adalah data yang diperoleh dari objek penelitian 
perusahaan CV. MITRA TIRTA data ini meliputi gambaran umum 
perusahaan, data – data pendukung lain yang berguna dalam 
penyusunan tugas akhir. 
 
 
b. Data Sekunder  
Data Sekunder adalah data yang di peroleh dari studi literatur, data 
intern perusahaan CV. MITRA TIRTA, serta media publikasi yang 
relevan dengan penyusunan tugas akhir. 
 
3. TEKNIK PENGUMPULAN DATA 
Pengumpulan ini menggunakan metode deskriptif, yaitu metode 
yang bertujuan mencatat, mengolah, dan nyajikan data untuk 
memberikan gambaran tentang keadaan yang sebenarnya tentang 
perusahaan beserta pelaksanaan. 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan data 
primer dan data sekunder dengan alat pengumpulan data sebagai 
berikut: 
 
a. SURVEY 
Penelitian ini menggunakan survey langsung kelapangan pada 
perusahaan yang dijadikan objek penelitian, sehingga akan 
diperoleh bahan – bahan yang akurat dan dapat dipertanggung 
jawabkan. 
 
 
 
 b. WAWANCARA 
Wawancara dilakukan untuk lebih memperjelas data – data yang 
diperoleh dengan wawancara yang dilakukan kepada pihak 
perusahaan CV. MITRA TIRTA 
 
c. STUDI PUSTAKA 
Untuk kesempurnaan penelitian ini penulis mempelajari buku atau 
referensi tentang pemasaran, dokumen – dokumen serta studi 
literatur yang ada kaitannya dengan obyek penelitian. 
 
d. ANALISIS DATA  
Analisis yang digunakan untuk mengetahui saluran distribusi mana 
yang paling efisien, apakah saluran langsung atau tidak langsung 
yaitu dengan rumus: 
 
E = X 100% 
 
Sumber : ( Djarwanto, Statistik Sosial Ekonomi, 2000:237 ) 
Keterangan: 
E      :  nilai efisiensi(%) 
BIAYA DISTRIBUSI 
PENJUALAN 
Biaya Distribusi    : jumlah biaya yang di keluarkan dalam, upaya                                               
penyampaian barang kepada konsumen (Rp) 
Penjualan  : jumlah penjualan yang dihasilkan pada periode 
tertentu (Rp) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Tinjauan Pustaka 
1. Pengertian Pemasaran 
  Pemasaran merupakan sebuah factor penting dalam suatu siklus 
yang bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. Pemasaran 
harus bisa menafsirkan kebutuhan – kebutuhan konsumen dan 
mengkoordinasikan nya   dengan data pasar seperti : lokasi 
konsumen, jumlahnya, dan kebutuhan mereka. Informasi tersebut 
dapat dipakai sebagai dasar untuk mengadakan pengolahan bagi 
kegiatan produksi. Dalam hal ini tugas produsen, adalah membuat 
barang secara fisik dan untuk menyampaikannya kepada konsumen 
perlu dikombinasikan dengan jasa – jasa seperti kredit, penentuan 
harga, pemberian informasi. Suatu siklus akan berakhir apabila 
konsumen merasa puas terhadap pemilikan suatu barang. Tentu saja, 
siklus ini akan terjadi secara berulang – ulang dan terus – menerus. 
 Untuk lebih jelasnya berikut ini beberapa pengertian tentang 
pemasaran : 
a. Suatu system keseluruhan dari kegiatan – kegiatan bisnis yang 
ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensial ( Stanton, 1996 ). 
b.  Suatu perencanaan dan menjalankan konsep, harga, promosi, dan 
distribusi sejumlah ide, barang, dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan 
organisasi  
 ( Lamb,et.al.  2001) 
 
2.  Pengertian Distribusi 
 Saluran distribusi merupakan suatu struktur yang 
menggambarkan alternative penyampaian barang atau jasa dari 
produsen sampai ke konsumen. Ada dua saluran distribusi yang dapat 
dipilih yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak 
langsung. Hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang harus 
dilakukan untuk memasarkan barang secara efektif. 
Adapun definisi saluran distribusi menurut: 
(swastha, 2000) adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau 
pemakai industri. 
 
 
3.  Bentuk Saluran Distribusi 
 Bentuk saluran distribusi ini ada dua jenis yaitu: 
1. Saluran Distribusi Langsung 
  Dalam  distribusi langsung produsen melakukan transaksi 
langsung kepada konsumen. Keuntungan dari distribusi langsung 
adalah ketika produsen menjual secara langsung kepada 
konsumen, mereka mempunyai control terhadap penetapan harga 
produsen yang ditawarkan.  
Keuntungan menggunakan saluran distribusi langsung; 
a. Dapat membantu dan menyampaikan produknya kepada 
konsumen dalam pasaran yang lebih luas, sehingga dengan ini 
perusahaan mampu mempunyai konsumen yang lebih baik. 
b. Membantu perusahaan dalam mempresentasikan atau 
mengenalkan tentang kualitas produk yang dimiliki serta dapat 
mengetahui secara langsung tentang kebutuhan para 
konsumen. 
 Kelemahan menggunakan distribusi langsung: 
a. Harga produk relative murah 
b. Harus berhubungan langsung dengan konsumen yang memiliki 
karakteristik yang berbeda – beda. 
2. Saliran Distribsi Tidak Langsung  
Saluran distribusi tidak langsung yaitu produsen menyalurkan 
produknya melalui perantara yang kemudian disalurkan ke 
konsumen akhir. 
Keuntungan menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
a. Produsen tidak perlu mengeluarkan produknya sendiri kepada 
konsumen, karena sudah dibantu oleh perantara. 
b. Produsen tinggal menunggu hasil dari penjualan produk. 
Kelemahan menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
a. Produk yang dipasarkan ternyata rusak menjadi tanggung 
jawab perusahaan. 
b. Menambah biaya untuk membayar tenaga perantara atau biaya 
untuk mendistribusikan produk yang akan dijual. 
4.  Lembaga – lembaga Distribusi 
  Berdasarkan barang yang diperdagangkan lembaga distribusi 
dibagi menjadi dua golongan yaitu: 
( Swastha dan Irawan, 1990 : 290 ) 
a. Pedagang perantara 
Kegiatan pedagang ini berbeda dengan lembaga lain yang 
termasuk dalam perantara agen dan bertanggung jawab terhadap 
pemilikan semua barang yang di pasarkan yang termasuk dalam 
lembaga – lembaga golongan pedagang. Perantara ini adalah : 
· Pedagang Besar 
Pedagang besar adalah sebuah unit usaha yang membeli dan 
menjual kembali barang – barang kepada pengecer dan 
pedagang lain dan atau kepada pemakai komersial yang tidak 
menjual dalam volume yang sama kepada konsumen akhir.  
 
· Pengecer  
Pengecer adalah lembaga yang melakukan kegiatan usaha 
menjual barang kepada konsumen akhir untuk keperluan 
pribadi. Pedagang eceran meliputi semua kegiatan yang 
berhubungan secara langsung dengan penjualan barang atau 
jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi ( bukan 
untuk usaha ).  
 
b. Agen adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan 
menyediakan jasa – jasa atau fungsi khusus yang berhubungan 
dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi mereka tidak 
mempunyai hak untuk memiliki barang yang diperdagangkan. 
Dalam buku ( Swastha dan Irawan, 1990 : 292 ).   
 
 
5. Pemilihan Saluran Distribusi 
 Beberapa alternative distribusi didasarkan kepada jenis barang dan 
segmen pasarnya antara lain. 
a. Saluran distribusi barang konsumen 
 Ada beberapa macam saluran distribusi konsumen antara lain: 
· Produsen                  konsumen 
   Produsen menjual langsung kepada konsumen melalui pos atau 
mendatangi rumah konsumen.  
· Produsen                  pengecer               konsumen 
   Para pengecer besar membeli secara langsung dari produsen, 
ada juga beberapa produsen mendirikan toko pengecer untuk 
melayani penjualan langsung pada konsumen.  
· Produsen          pedagang besar         pengecer             konsumen 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada 
pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembeli 
oleh pengecer dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh 
konsumen dilayani pengecer saja. 
· Produsen                   agen               pengecer               konsumen 
Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara untuk 
menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian 
menjual kepada toko – toko kecil. Agen yang terlibat dalam 
saluran distribusi ini terutama agen penjualan. 
· Produsen      agen      pedagang besar     pengecer                
konsumen 
Pedagang besar yang kemudian menjualnya ke toko – toko kecil. 
Untuk mencapai pengecer kecil penjual menggunakan agen 
sebagai perantara dalam menyalurkan barangnya kepada 
konsumen. 
 
b. Saluran Distribusi Barang Industri 
 ditunjukan untuk segmen pasar industri ada 4 macam saluran 
distribusi yang dugunakan: 
· Produsen             pemakai industri 
Saluran distribusi ini merupakan saluran yang paling pendek, 
produsen secara langsung menjual produknya kepada 
konsumen. 
· Produsen               distribusi industri                pemakai industri 
Barang – barang jenis perlengkapan operasi dan peralatan ekstra 
kecil dapat menggunakan distribusi industri untuk mencapai 
pasarnya.  
· Produsen          pedagang besar           pengecer           konsumen 
industri 
Perusahaan yang tidak mempunyai bagian pemasaran sendiri 
menganggap saliran ini penting. Selain itu, perusahaan yang 
hendak memasuki pemasaran baru memungkinkan lebih suka 
menggunakan jasa agen dari pada menggunakan tenaga 
penjualan sendiri. 
· Produsen             agen            distribusi industri          pemakai 
industri 
Cara ini dipakai keadaan produsen tidak mampu menjual lewat 
agen langsung kepada pemakai industrial jumlah persatuan 
penjualan mungkin terlampau kecil buat melakukan penjualan 
langsung. 
  
6. Faktor Pemilihan Saluran Distribusi 
a. Pertimbangan Pasar 
Yang termasuk dalam pertimbangan pasar adalah: 
· Konsumen atau pasar industri 
· Jumlah pembeli potensial  
· Konsentrasi pasar secara geografis 
· Kebiasaan dalam pembelian 
b. pertimbangan barang 
yang termasuk dalam pertimbangan barang adalah: 
· nilai unit 
· besar dan berat barang 
· mudah rusaknya 
· sifat teknis 
· barang standard an pesanan 
· luasnya produk line 
c. Pertimbangan Perusahaan 
Dari perusahaan, beberapa factor yang perlu dipertimbangkan 
adalah: 
· Sumberpembelanjaan  
· Pengalaman dan kemampuan manajemen 
· Pengawasan saluran  
· Pelayanan yang diberikan oleh penjual 
d. pertimbangan perantara 
pada segi perantara beberapa hal yang harus diperhatikan adalah: 
· pelayanan yang diberikan perantara 
· kegunaan perantara  
· volume penjualan 
· ongkos 
1. Alternatif Perantara Saluran Distribusi 
Ada beberapa alternative saluran distribusi antara lain: 
· Distribusi intensif 
Dipergunakan oleh produsen barang konvenien. Perusahaan 
menggunakan penyalur, pengecer sebanyak – banyaknya 
dimaksutkan untuk mempercepat pemenuhan kebutuhan 
konsumen. 
 
· Distribusi selektif 
Biasanya saluran ini dipergunakan untuk memasarkan produk 
baru, barang shopping atau barang sepesial. Dan dalam 
penyalurannya memilih suatu pedagang besar atau pengecer 
yang terbatas dalam suatu daerah geografis. 
 
· Distribusi eksklusif 
Perusahaan yang menggunakan satu pedagang besar dan 
pengecer dalam daerah pasar tertentu. 
 
 
 
 
 B. Kerangka Pemikiran 
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen 
untuk  menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai kekonsumen 
atau pemakai industri ( Basu Suwastha, 2000 ). 
Saluran distribusi merupakan suatu strktur yang menggambarkan  
alternatif saluran yang dipilih dan menggambarkan situasi atau keadaan 
pemasaran yang berbeda. Hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi 
yang harus dilakukan untuk memasarkan barang secara efektif. 
mempermudah dalam memahami permasalahan yang akan di bahas 
dalam penelitian ini, maka disusun kerangka pemikiran sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
          Gambar 2.1 
 
            Kerangka Pemikiran 
 
Keterangan: 
 Perusahaan menghasilkan barang untuk sampai ketangan konsumen 
menggunakan penyalur sebagai saluran distribusi. Saluran distribusi ada 2 
macam, yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak 
langsung. 
DISTRIBUSI 
LANGSUNG 
DISTRIBUSI 
TIDAK 
LANGSUNG 
PERANTARA 
KONSUMEN 
PRODUK 
SALURAN 
DISTRIBUSI 
1. Saluran Distribusi Langsung  
 perusahaan dalam menyalurkan produknya tidak melalui untuk konsumen 
yang bertempat disekitar lokasi perusahaan dapat melakukan pembelian 
dengan cara datang langsung ke perusahaan. Sedangkan yang 
berdomisili di luar surakarta dapat memesan terlebih dahulu untuk 
kemudian pihak perusahaan mengantarkan pesanan kepada konsumen. 
PRODUSEN  KONSUMEN 
 
2. Saluran Distribusi Tidak Langsung 
 Perusahaan menggunakan perantara untuk menyalurkan produknya agar 
sampai ketangan konsumen.  
 PRODUSEN  AGEN  PENGECER  KONSUMEN 
 
 Disini produsen memiliki agen ( agen penjualan atau agen pabrik ) 
sebagai penyalur. CV. MITRA TIRTA menjalankan kegiatan penjualannya 
ditunjukan kepada pengecer besar . 
 
 
 
 
 
BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1.  sejarah berdirinya dan perkembangan CV. MITRA TIRTA 
Berawal  dari kios kecil yang berada di belakang kampus tepatnya di 
Jl. Kartika no 9 ngoresan surakarta, dan pada saat itu pemilik sebagai 
agen air minum aruna pada tahun 2001, pemilik mulai mengrekrut 2 
karyawan untuk membantu produksi perusahaan tersebut untuk 
pengiriman barang kekonsumen yang bertempatan yang lumayan jauh 
tempatnya, dalam hal ini juga perusahaan menerima jasa angkot bagi 
anak kost yang pindah kost, pada tahun 2002 mulai berkembang sebagai 
CV dan pemilik menamakan CV. MITRA TIRTA sebagai agen air minum 
yang bersertivikat dari badan kesehatan surakarta. 
Tahun 2008 perusahaan tersebut ditunjuk sebagai distributor  air 
minum UTRA dan jangka waktu yang dekat perusahaan di tunjuk lagi oleh 
perusahaan – perusahaan besar untuk menjadi agen air minum, karena 
perusahaan tersebut dalam pamasaran dan pelayanan lumayan di respon 
oleh masyarakat, salah satunya perusahaan yang percaya pada 
perusahaan CV. MITRA TIRTA sebagai agen air minum adalah AQUA, 
TOTAL dan DZAKYA, dalam hal ini perusahaan mulai mengrekrut 4 
karyawan lagi dan menambah alat transportasi sampai tahun 2010. 
berikut ini beberapa manfaat dasar yang ditawarkan oleh CV. MITRA 
TIRTA Surakarta : 
· Menawarkan jasa kirim yang di sediakan oleh perusahaan tersebut 
sampai ke tempat tujuan tanpa memungut biaya sepersenpun dari 
konsumen, karena kepuasan konsumenlah yang di utamakan. 
· Air isi ulang yang digunakan sangat higenis yang memiliki sertivikat 
dari badan kesehatan surakarta yang selalu di kontrol setiap 
minggunya, dengan ini keamanan dalam mengkonsumsi air minum 
dari perusahaan tersebut sangat aman dan kejaminannya. 
2. Segmentasi 
Segmentasi adalah pengelompokan konsumen yang 
didasarkan pada respon yang sama yang ditujukan kelompok 
konsumen tersebut terhadap rangkaian bauran pemasaran yang 
dikemas oleh perusahaan. 
CV. MITRA TIRTA yang bergerak di bidang usaha air minum 
berkemasan dan isi ulang tentunya dalam memasarkan akan 
mempertimbangkan beberapa hal yang mempengaruhi pemasaran 
produknya. Hal – hal yang mempengaruhi upaya pemasaran ini 
meliputi segmentasi. Segmentasi ini dapat didasarkan pada ; 
demografi, psikografi, geografi dll. Dengan pengelompokan konsumen 
MITRA TIRTA akan mengetahui target dan sasaran pemasaran dan 
bagaimana upaya –upaya untuk mencapai target tersebut. 
a. Kelompok konsumen potensial yang dijadikan konsumen  sasaran 
CV. MITRA TIRTA Surakarta adalah sebagai berikut : 
1) Masyarakat (mahasiswa dan masyarakat umum) 
Karena letaknya didaerah yang berdekatan dengan 
instansi pendidikan universitas surakarta yang bernamakan 
Universitas Sebelas Maret Surakarta (UNS) sehingga 
perusahaan dengan mudah untuk menempatkan sasaran 
penjualan, dan juga di tambah lagi dengan masyarakat yang 
bertempatan di sekitar wilayah perusahaan. 
2) Agen / perwakilan 
Agen atau perwakilan berperan penting dalam 
penyaluran distribusi CV. MITRA TIRTA Surakarta, dikarenakan  
CV. MITRA TIRTA menggunakan perantara agen  atau 
perwakilan untuk mempermudah pembagian area distribusi dan 
membantu meningkatkan efisiensi distribusi. 
b.  Segmentasi secara demografis 
  Demografi adalah pecahan populasi menurut kategori – kategori      
statistik  yaitu kategori umur, pendidikan, jenis kelamin, pekerjaan, 
pendapatan, rumah tangga dan setatus perkawinan. Dalam hal ini 
kelompok target pemasaran perusahaan berdasarkan demografi CV. 
MITRA TIRTA Surakarta adalah semua dari kategori yang ada 
karena dalam hal ini semua dari tingkatan kategori sangat 
membutuhkan air minum. 
c. Segmentasi secara psikologis 
 Faktor – faktor psikologis yang bekerja pada diri para individual 
sebagian menetapkan perilaku umum orang – orang tersebut dan 
dengan demikian mempengaruhi perilaku mereka sebagai konsumen. 
Sasarannya adalah mahasiswa dan masyarakat umum disekitar area 
perusahaan. Dalam perkembangannya CV. MITRA TIRTA Surakarta 
juga berusaha untuk mendapatkan konsumen baru, serta 
menanamkan sikap fanatisme terhadap produk kita sehingga menjadi 
konsumen yang loyal. 
3. Struktur organisasi 
Struktur organisasi perusahaan air minum CV. MITRA TIRTA 
Surakarta dapat dilihat pada (gambar 3.1) 
 
 
  
   
 
 
 Gambar 3.1 
Struktur organisasi perusahaan CV. MITRA TIRTA 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta (data diolah) 
 
Keterangan: 
 Dari struktur organisasi perusahaan di atas, CV. MITRA TIRTA 
memiliki induk perusahaan yanag bertempat di karanganyar, dan dibawahnya 
lagi distributor, posisi tersebut diduduki oleh CV. MITRA TIRTA yang 
bertempat di belakang kampus, selanjutnya distributor memiliki agen atau 
pengecer yang langsung di jual kekonsumen. 
4. Kegiatan perusahaan 
INDUK PERUSAHAAN 
DISTRIBUTOR 
AGEN AGEN AGEN 
KONSUMEN KONSUMEN KONSUMEN 
 Kegiatan perusahaan CV. MITRA TIRTA surakarta secara 
umum adalah sebagai berikut : 
a. produksi 
 Lini produk yang di jual oleh CV. MITRA TIRTA Surakarta yaitu 
air minum kemasan dan juga air isi ulang yang sudah memiliki 
sertivikat kesehatan, produk yang di pasarkan oleh perusahaan 
adalah UTRA, AQUA, TOTAL dan DZAKYA. 
Berikut adalah data  penjualan CV. MITRA TIRTA Surakarta  
selama 2007-2009: 
Tabel 3.2 
Data Penjualan CV. MITRA TIRTA Surakarta 
Tahun 2007-2009 (galon) 
TAHUN 
NO PRODUK 2007 2008 2009 
1 AQUA 787.686 1.239.065 1.537.583 
2 UTRA 343.911 527.843 753.159 
3 DZAKYA 1.246.620 1.166.580 829.665 
4 TOTAL 1.064.016 1.096.084 1.102.865 
JUMLAH 3.442.233 4.029.572 4.223.272 
Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta 
Keterangan : 
  Dari table diatas dapat di simpulkan bahwa produk untuk  
aqua, utra, dzakya dan total adalah produk yang dijual oleh CV. 
MITRA TIRTA Surakarta pada tahun 2007. Total jumlah 
penjualan untuk empat produk tersebut sebesar   3.442.233 
galon. Dengan perincian aqua 787.686 galon, utra 343.911 
galon, dzakya 1.246.620 galon dan total 1.064.016 galon. 
  Pada tahun 2008 penjualan yang dihasilkan perusahaan 
masih sama dengan tahun 2007. tapi mengalami peningkatan 
pada jumlah penjualan yaitu menjadi 4.029.572 galon akan 
tetapi ada satu produk yang mengalami penurunan yaitu produk 
dzakya yang menjadi 1.166.580 galon. 
  Pada tahun 2009 penjualan yang dihasilkanperusahaan 
masih sama dengan tahun 2008. mengalami peningkatan pada 
jumlah penjualan yaitu 4.223.272 galon akan tetapi produk 
dzkya mengalami penurunan setiap tahunnya menjadi 829.665 
galon, konsumen lebih mempercayai produk lain yang lebih 
terkenal dan berkualitas. 
b. Dasar penetapan harga 
  Dasar penetapan harga = Hpp + keuntungan yang 
diinginkan + biaya variabel. CV. MITRA TIRTA Surakarta 
menentukan dasar penetapan harga melalui harga pokok 
penjualan dutambah keuntungan yang di inginkan perusahaan 
dan ditambah biaya variable (bahan baku, biaya distribusi dan 
biaya overhead). 
 
c. Distribusi  
 Distribusi yang digunakan adalah cara distribusi 
campuran, yaitu distribusi secara langsung kepada konsumen 
dan distribusi tidak langsung melalui agen.  
5. Asset CV. MITRA TIRTA Surakarta 
 Saran dan prasarana yang menunjang kegiatan CV. MITRA 
TIRTA Surakarta dalam memproduksi produknya meliputi alat – alat 
produksi, transportasi dan gudang penyimpanan. Berikut adalah 
perincian sarana dan prasarana mengenai luas dan jumlahnya : 
a. Alat – alat produksi 
1) 1 unit mesin isi ulang galon 
2) 1 unit mesin pembersih galon 
3) 1 unit drum penyimpanan air bersih 
4) 3.500 galon isi ulang 
b.   Bangunan 
1) kios   = 45 M2 
2) gudang = 30 M2 
c.   Transportasi  
1) 1 mobil roda 4 
2) 2 motor roda 2 
3) 2 motor grobak roda 3 
 
B. Laporan Magang Kerja 
 Magang kerja adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh seseorang 
atau maupun kelompok yang dilakukan secara langsung terjun kedalam 
dunia kerja. 
1. Tujuan magang kerja 
a. Dapat menerapkan secara nyata materi – materi perkuliahan 
yang selama ini telah diperoleh dalam dunia kerja 
b. Mengetahaui dan mengerti persoalan yang dihadapi dalam 
dunia kerja dan belajar untuk mengatasi persoalan tersebut. 
c. Memperoleh pengalaman dan pengetahuan yang berharga dari 
magang kerja. 
2. Proses Pelaksanaan Magang Kerja 
a. Waktu dan lokasi magang kerja 
Pelaksanaan magang kerja / praktek kerja lapangan 
dilaksanakan selama satu bulan lebih satu minggu dimulai dari 
tanggal 22 februari sampai 31 maret 2010. Adapun lokasi 
magang kerja yaitu di CV. MITRA TIRTA  Surakarta, yang 
beralamatkan di JL.KARTIKA no 9 Ngoresan Surakarta. 
b. Kegiatan Selama Magang Kerja 
Di bagian pergudangan dan juga pencatatan keluar masuknya 
barang yang akan di gunakan dan disimpan oleh CV. MITRA 
TIRTA Surakarta. 
C.  Analisis Dan Pembahasan 
  Dalam suatu perusahaan pasti mempunyai strategi yang 
diantaranya adalah saluran distribusi yang digunakan sebagai 
penghubung antar perusahaan dengan konsumen. Dalam menentukan 
saluran distribusi yang digunakan, hendaknya perusahaan harus hati – 
hati dan selektif karena dengan penggunaan saluran distribusi yang tepat 
dan efisien dapat menunjang keberhasilan perusahaan dalam pencapaian 
tujuan yaitu tingkat penjualan yang tinggi. 
  CV. MITRA TIRTA Surakarta dalam  memasarkan produk agar 
sampai ke tangan konsumen akhir menggunakan dua macam saluran 
distribusi yang dapat dipakai oleh perusahaan. Beberapa macam 
distribusi yang dilakukan oleh CV. MITRA TIRTA Surakarta antara lain : 
a. Produsen – konsumen  
 Bentuk saluran distribusi yang paling pendek adalah saluran 
distribusi dari produsen kekonsumen, tanpa menggunakan perantara. 
CV. MITRA TIRTA Surakarta mendistribusikan produknya secara 
langsung, dengan cara konsumen dating langsung sendiri ke 
perusahaan untuk membeli produk. 
b. Produsen – agen – konsumen  
 CV. MITRA TIRTA Surakarta juga menggunakan perwakilan 
atau agen untuk memasarkan produknya. Dan perwakilan tersebut 
tersebar di sebagian wilayah Surakarta. Ada sekitar 4 agen yang 
berada di wilayah Surakarta. 
Agen – agen CV.MITRA TIRTA : 
1) Pucangsawit. 
2) Kampung sewu 
3) Mojosongo 
4) Banjarsari  
 
  Perusahaan juga membutuhkan rincian biaya distribusi yang 
dikeluarkan untuk memasarkan hasil produknya.  Biaya akan sangat 
berpengaruh terhadap perolehan laba atau keuntungan yang dihasilkan. 
Beberapa biaya yang akan dikeluarkan CV. MITRA TIRTA  Surakarta 
dalam memasarkan produknya. 
a. Biaya pengepakan 
Biaya pengepakan adalah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk 
menyediakan bahan yang digunakan sebagai tempat untuk mengemas 
atau packing barang yang akan dikirim ke konsumen.  
Saat ini biaya pengepakan belum digunakan karena distribusi 
CV.MITRA TIRTA sebatas pada wilayah karisidenan Surakarta yang 
belum membutuhkan pengepakan secara khusus. Sedangkan 
distribusi  langsung hanya membutuhkan biaya transportasi. 
b. Biaya Pengiriman 
Biaya pengiriman adalah biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan 
untuk mengirim barang yang dipesan dari perusahaan sampai ke 
konsumen akhir. Biaya pengiriman yang dilakukan oleh perusahaan 
CV. MITRA TIRTA Surakarta  meliputi biaya upah pengangkutan dan 
biaya BBM. 
 Dari pernyataan tentang beberapa biaya distribusi diatas maka 
dapat diperjelas dengan tabel biaya total distribusi langsung dan tidak 
langsung  bawah ini. 
 
Tabel 3.3 
Total Biaya Distribusi Langsung dan Tidak Langsung 
Tahun 2007 – 2009 (Rp) 
TAHUN 
Biaya Distribusi 
Langsung   
Biaya Distribusi  
Tidak Langsung  
Total Biaya  
Distribusi 
2007 691.950 4.367.600 5.059.550 
2008 469.550 5.215.550 5.685.100 
2009 746.200 7.323.450 8.069.650 
 
Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta (data diolah) 
  
 
Keterangan : 
Dari data diatas dapat dilihat bahwa total biaya distribusi langsung  
dan biaya distribusi tidak langsung mengalami peningkatan yang 
signifikan setiap tahunnya. 
 
1. SVolume Penjualan 
 CV. MITRA TIRTA Surakarta untuk penjualan difokuskan pada 
distribusi tidak langsung dan untuk volume penjualan lewat distribusi 
langsung berdasarkan pembelian dari konsumen. 
 Data penjualan yang dihasilkan CV. MITRATIRTA Surakarta 
dengan menggunakan dua saluran distribusi adalah sebagai berikut : 
 
Tabel 3.4 
Perkembangan Volume Penjualan Untuk Semua Jenis Produksi 
Pada Tahun 2007 – 2009 (galon) 
TAHUN 
VOLUME PENJUALAN  
LANGSUNG 
VOLUME PENJUALAN  
TIDAK LANGSUNG 
2007 144.773 2.613.993 
2008 147.423 3.275.038 
2009 160.582 4.057.234 
Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta ( data diolah) 
 
 
Keterangan : 
 Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa volume penjualan 
distribusi langsung dari tahun ke tahun mengalami perubahan. Pada 
tahun 2007 volume penjualan distribusi langsung sebesar 144.773 
galon, dan mengalami peningkatan pada tahun 2008 sebesar 1,79% 
menjadi 147.423 galon, sedangkan tahun 2009 mengalami 
peningkatan, 
 Sedangkan untuk volume penjualan yang berasal dari distribusi 
tidak langsung dapat disimpulkan bahwa volume penjualan dari tahun 
ketahun mengalami perubahan. Pada tahun 2007 volume 
penjualannya sebesar 2.613.993 galon, tahun 2008 mengalami 
peningkatan sebesar 20,18% menjadi 3.275.038 galon, dan tahun 
2009 mengalami peningkatan. 
2. Nilai Volume Penjualan 
 Perusahaan menetapkan harga yang sama pada masing – 
masing distribusi, namun dalam setiap tahunnya penetapan harga 
berbeda – beda data nilai penjualan dapat dilihat pada tabel berikut : 
 
 
 
 
Tabel 3.5 
Perkembangan Nilai Volume Penjualan Untuk Semua Jenis 
Produk Pada Tahun 2007 – 2009 (Rp) 
TAHUN  
Nilai volume penjualan 
langsung 
Nilai volume penjualan  
Tidak langsung 
2007 1.737.276.000 27.101.628.000 
2008 1.769.076.000 39.300.456.000 
2009 1.926.984.000 48.686.808.000 
 Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta  (data diolah) 
Keterangan : 
 Dari sumber data di atas dapat disimpulkan bahwa hasil 
penjualan distribusi langsung dari untuk periode tahun 2007 sebesar 
Rp. 1.737.276.000 dan tahun 2008 mengalami peningkatan menjadi 
Rp. 1.769.076.000, sedangkan tahun 2009 juga mengalami 
peningkatan menjadi Rp. 1.926.984.000 
 Sedangkan hasil penjualan yang diperoleh melalui penjualan 
dengan distribusi tidak langsung untuk tahun 2007 nilai volume 
penjualannya sebesar Rp. 27.101.628.000 dan tahun 2008 mengalami 
kenaikan nilai volume penjualannya menjadi Rp. 39.300.456.000 
sedangkan pada tahun 2009 juga mengalami peningkatan sebesar Rp. 
48.686.808.000 
3. Efisiensi saluran distribusi 
 Untuk melakukan analisa tersebut, kita perlu mengumpulkan 
data yang diperlukan dari perusahaan. Adapun data  yang diperlukan 
adalah data penjualan melalui saluran distribusi langsung dan tidak 
langsung dari tahun 2007 sampai tahun 2009 yang sudah dijelaskan 
diatas. 
 Efisiensi =  Biaya Distribusi  X 100% 
    
 Perbandingan efisiensi saluran distribusi dan volume 
penjualan dapat dilihat dalam tabel berikut : 
 
 
 
 
 
 
Penjualan 
  
Perbadingan Efisiensi Saluran Distribusi Terhadap  
Biaya Distribusi dan Volume Penjualan  
Tahun 2007 – 2009   
DISTRIBUSI LANGSUNG DISTRIBUSI TIDAK LANGSUNG 
TAHUN 
BIAYA 
DISTRIBUSI 
(Rp) 
NILAI 
VOLUME  
PENJUALAN 
(Rp) 
EFISIENSI 
BIAYA 
DISTRIBUSI 
(Rp) 
NILAI 
VOLUME 
PENJUALAN 
(Rp) 
EFISIENSI 
2007 691.950 1.737.276.000 0.04 4.367.600 27.101.628.000 0,02 
2008 469.550 1.769.076.000 0,02 5.215.550 39.300.456.000 0,01 
2009 746.200 1.926.984.000 0.03 7.323.450 48.686.808.000 0,02 
RATA-
RATA 635.900 3.869.336.000 0,02 5.635.533,333 38.362.964.000 0,01 
Sumber : CV. MITRA TIRTA Surakarta (data diolah) 
 
 
 
 
 
Keterangan: 
 Biaya distribusi yang dikeluarkan untuk  distribusi tidak langsung 
lebih banyak dari pada biaya yang dikeluarkan untuk distribusi langsung jika 
dihitung secara keseluruhan. Apabila melihat perbandingan efisiensi biaya 
distribusi langsung dan tidak langsung terhadap tingkat penjualan tinggi 
prosentase efisiensi biaya distribusi langsung rata – rata sebesar 0,02 %. 
Sedangkan untuk saluran distribusi distribusi tidak langsung sebesar  0,01 %. 
 Bisa dikatakan penggunaan saluran distribusi tidak langsung 
lebih menguntungkan dibandingkan saluran distribusi langsung. Hal ini 
dikarenakan prosentase efisiensi biaya distribusi tidak langsung relatif lebih 
kecil dan menghasilkan penjualan yang lebih banyak dibandingkan distribusi 
langsung. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
PENUTUP 
 
A.  Kesimpulan 
 Berdasarkan analisis yang dilakukan terhadap data yang 
diperoleh dari perusahaan CV. MITRA TIRTA Surakarta maka diperoleh 
kesimpulan : 
1. Pemasarkan produk  perusahaan menggunakan dua saluran distribusi 
yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 
2. Perbandingkan efisiensi antara biaya rata – rata saluran distribusi 
langsung sebesar 0,02 % dan biaya rata – rata saluran distribusi tidak 
langsung sebesar 0,01 %, dapat diambil kesimpulan bahwa saluran 
distribusi tidak langsung lebih efisien dibandingkan saluran distribusi 
langsung. 
B. Saran 
 Berdasarkan kesimpulan diatas maka  saran yang dapat diberikan 
yang bermanfaat bagi perusahaan yaitu: 
1. Sebaiknya CV. MITRA TIRTA Surakarta menggunakan saluran 
distribusi tidak langsung karena akan lebih menghemat biaya 
operasional sebesar 0.01%. 
2. Sebaiknya perusahaan  CV. MITRA TIRTA surakarta menggunakan 
saluran distribusi tidak langsung saat pemasarannnya telah diperluas 
ke wilayah eks karisidenan Surakarta.  
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Galon air minum ber merek 
 
 
 
 
Gudang Penyimpanan Galon 
 
 
 
 
 
 
  
 
Bak Penyimpanan Air Bersih 4000 Liter 
 
 
 
 
Mesin Sortir Air Isi Ulang 
 
 
 
 
 
 
 
Alat Pembersih Galon Isi Ulang 
 
 
 
Mesin Penyaringan Air Minum 
 
 
 
 
 
Brosur Perusahan 
 
